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●  Dieser Beitrag untersucht wie sich die ressourcensituation eines jungen unterneh-
mens auf die Motivation zur Allianzsuche der Manager auswirkt.
●  grundlage des Beitrags bildet ein conjoint-Experiment mit 52 Top-Managern deut-
scher Biotechnologieunternehmen.
●  Eine Analyse von 1664 Allianzentscheidungen der Manager zeigt, dass fehlende 
 finanzielle ressourcen die haupttriebkraft der Allianzsuche sind.
●  Zudem zeigt sich, dass sowohl fehlende als auch vorhandene ressourcen eine Moti-
vation zur Bildung einer neuen Allianz darstellen können.
●  Die Ergebnisse der studie erweitern die wissenschaftliche Literatur zu strategischen 
Allianzen.
●  Implikationen für die Managementpraxis werden diskutiert.
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A. Einleitung
strategische Allianzen sind ein verbreitetes Phänomen in der Biotechnologiebranche. Eu-
ropaweit wurden allein im Jahre 2001 über 500 dieser freiwilligen Firmenkooperationen 
beobachtet (Ernst & Young, 2002). In Deutschland belief sich die Zahl im Jahr 2004 auf 
147, eine steigerung von 40 % gegenüber dem Vorjahr (Ernst & Young, 2005, s. 80). 
obwohl in der Literatur Motive für die Allianzbildung zwischen Technologieunterneh-
men wie die Teilung von Entwicklungsrisiken (hamel et al., 1989), die gewinnung von 
Marktmacht (hagedoorn, 1993), oder eine Erhöhung der Legitimität und Visibilität des 
unternehmens (Baum, oliver, 1991) beschrieben werden, haben sich studien bisher auf 
eine ex post-Perspektive beschränkt, d. h. bestehende Allianzen untersucht ohne zu be-
rücksichtigen, dass viele Firmen vergeblich nach Allianzpartnern suchen. In dieser Arbeit 
sollen diese Limitationen adressiert und aus einer ex ante-Perspektive die Triebkräfte der 
Allianzsuche von Biotechnologiefirmen analysiert werden.
Ausgehend von dem ressourcenorientierten Ansatz wird postuliert, dass die ressour-
censituation eines unternehmens sowie die ressourcenanforderungen bzw. -akquisiti-
onsmöglichkeiten der umwelt ausschlaggebend für die Bildung von Allianzen sind 
(gomes-casseres, 1996). unter ressourcen werden alle tangiblen und intangiblen güter 
einer Firma verstanden, die dazu beitragen, Produkte und Dienstleistungen zu entwi-
ckeln, zu produzieren und zu vermarkten (Barney, 1991; zu Knyphausen, 1993). Es ist 
erstaunlich, dass bislang noch keine Arbeit untersucht hat, ob und welche direkten Aus-
wirkungen diese Faktoren auf die Allianzentscheidungen von Managern haben, insbeson-
dere welche relative Bedeutung diese Faktoren haben. In diesem Artikel wird versucht, 
diese Forschungslücken zu füllen. hierzu werden 1664 Entscheidungen aus einem con-
joint-Experiment mit 52 Top-Managern der deutschen Biotechnologiebranche untersucht. 
Dadurch werden folgende Forschungsbeiträge zur Literatur über strategische Allianzen 
gemacht.
Zum ersten liefert die Arbeit einen Beweis dafür, dass die ressourcenausstattung und 
die umwelt eines unternehmens wichtige Vorläufer der Allianzentscheidung von Mana-
gern sind. Existierende Arbeiten bieten wenig Einblick, wie heterogenitäten in der res-
sourcenausstattung, die entscheidend für die Entscheidungsfindung von Managern sind, 
deren Allianzsuche motivieren, insbesondere welche relative Bedeutung Motive der 
 Allianzsuche haben. In der vorliegenden Arbeit wird für den speziellen Fall der Produkt-
entwicklungsallianzen junger Biotechnologiefirmen die Einflussstärke der Motive ermit-
telt. schließlich beschreibt die wissenschaftliche Literatur zwar, dass prinzipiell sowohl 
fehlende als auch vorhandene ressourcen Triebkraft einer Allianzbildung darstellen kön-
nen (Das, Teng, 2000), fundierte empirische Analysen dieser theoretischen Argumenta-
tion fehlen aber. Die vorliegende Arbeit zeigt, dass zwar für die meisten Manager junger 
Biotechnologiefirmen ein ressourcendefizit die hauptmotivation zur Allianzbildung dar-
stellt, ein nicht unwesentlicher Anteil der Manager jedoch eher durch vorhandene als 
fehlende ressourcen zur Allianzsuche motiviert wird.
Im Folgenden werden zunächst die Theorie und die hypothesen formuliert. Im 
 Anschluss werden die stichprobenauswahl, die Eigenschaften der stichprobe und die 
Forschungsmethode beschrieben. Es folgen eine Darstellung der Ergebnisse sowie eine 
abschließende Diskussion.
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B. Theoriebildung
Das Bestreben, wertvolle ressourcen zu akquirieren, ist einer der theoretischen haupt-
gründe für die Bildung von Allianzen zwischen unternehmen. Im rahmen dieser studie 
wird eine strategische Allianz als jede Art freiwilliger Firmenkooperation mit dem Ziel, 
Wettbewerbsvorteile für die Allianzpartner zu erzielen, verstanden (Das, Teng, 2000, 
s. 33). Diese Definition beinhaltet eine Vielzahl verschiedener vertraglicher regelungen 
wie z. B. Lizenzierungen, Technologieaustausch, Joint Ventures und Minderheitsbeteili-
gungen (gulati, 1995).
Junge Technologieunternehmen sind durch hohe ressourcenbedürfnisse und minimale 
ressourcenausstattung gekennzeichnet, weshalb die Akquisition von ressourcen eine 
der hauptaufgaben ihrer gründer und Manager darstellt (Brush et al., 2001). Diese 
 Aufgabe ist besonders in forschungsintensiven Industriezweigen wie der Biotechnologie 
herausfordernd, da die Produktentwicklung ein extrem teurer und zeitintensiver Prozess 
ist (herstatt, Müller, 2002). Andererseits haben junge Firmen oftmals ein höheres In-
novationspotential als etablierte unternehmen, da ihr spezielles „Klima“ und ihre unter-
nehmerische Kultur essentiell für die Entwicklung radikal innovativer Produkte sind 
(schweizer, 2005). große Pharmafirmen setzen deshalb Allianzen mit jungen Biotechno-
logieunternehmen ein um sich den Zugriff auf viel versprechende Produktkandidaten 
sowie das zu deren Entwicklung nötige Wissen zu verschaffen (rothaermel, Deeds, 
2004).
Aus sicht eines jungen Biotechnologieunternehmens jedoch wird die Entscheidung 
zur Allianzsuche von Defiziten in der ressourcenausstattung sowie von den ressourcen-
anforderungen der umwelt bzw. der Möglichkeit, ressourcen über alternative Quellen 
aus der umwelt zu beziehen, abhängen.
I. Einfluss der ressourcenausstattung des unternehmens
In hochtechnologieindustrien wie der Biotechnologie fehlen jungen Firmen oftmals eine 
Vielzahl von ressourcen zur weiteren Produktentwicklung, was Manager veranlasst, Zu-
gang zu diesen ressourcen über strategische Allianzen zu suchen (chi, 1994; hagedoorn, 
1993). studien haben gezeigt, dass wichtige ressourcen wie z. B. Wissen und Produk-
tions- und Vermarktungskapazitäten über strategische Allianzen von unternehmen akqui-
riert werden können (Audretsch, Feldman, 2003). Auch nach Abschluss der Produktent-
wicklung verfügen die Firmen oftmals nicht über die ressourcen, die für eine erfolgreiche 
Markteinführung notwendig sind, was eine suche nach Vermarktungsallianzen mit etab-
lierten Firmen zur Folge hat (Audretsch, Feldman, 2003; hagedoorn, 1993). Da die 
 meisten biopharmazeutischen unternehmen der jungen deutschen Branche – die den un-
tersuchungsgegenstand dieser Arbeit bildet – jedoch noch weit von der Markteinführung 
ihrer Produkte entfernt sind (bis zum Jahr 2005 hatte nur ein deutsches Biotech-unter-
nehmen ein Medikament zur Marktreife gebracht, Ernst & Young, 2005), wird im Fol-
genden ausschließlich auf Produktentwicklungsallianzen abgestellt.
Die vorhandene Literatur nennt eine reihe von ressourcen, die zum Erfolg junger 
Biotechnologieunternehmen beitragen. Erstens sind finanzielle ressourcen entscheidend, 
da sie fungibel sind und es dem unternehmen erlauben, andere ressourcen über die Fak-
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tormärkte zu beziehen (Dollinger, 1995). Insbesondere in der Biotechnologiebranche, wo 
Produktentwicklung mit hoher unsicherheit und langen Entwicklungszyklen verbunden 
ist, sind große Mengen an finanziellen ressourcen erforderlich. Die Entwicklung von 
Biopharmazeutika z. B. verschlingt mehrere Hundert Millionen € und benötigt mehr als 
10 Jahre (DiMasi et al., 2003). Allianzen mit anderen unternehmen sind für Biotechnolo-
giefirmen eine Möglichkeit zur Akquisition finanzieller ressourcen, da sie häufig Finan-
zierung von Forschung, Equity-Investitionen und andere Arten direkter Finanzierung 
beinhalten (Decarolis, Deeds, 1999). so zeigen coombs et al. (2006), dass sowohl nati-
onale als auch internationale Allianzen von Biotechnologiefirmen zu direkten Zuflüssen 
finanzieller Mittel führen und dass die akquirierte Menge sowohl von firmen- als auch 
von standortspezifischen Faktoren sowie von der Firmengröße abhängt. Ein prominentes 
Beispiel für die direkte Finanzierungsfunktion von Allianzen in der deutschen Biotech-
nologiebranche ist die Firma Mikromet, die in Jahr 2001 14 Millionen us-Dollar Vorab-
zahlung für eine Allianz von ihrem Partner Enzon, und im Jahre 2004 10 Millionen us-
Dollar Vorabzahlung von serono akquirieren konnte (Wess, 2002a). Auch für Firmen wie 
Ingenium oder Epidauros (Wess, 2002b; Zoltobrocki, 2005) sowie viele andere sind 
 Allianzen ein essentielles Instrument zur generierung eines cash-Flow.
Zweitens sind strategische Allianzen für Biotechnologiefirmen eine Möglichkeit, ihre 
Produktpipeline zu erweitern (Deeds et al., 1997, 1998). Produktkandidaten sich wichtige 
ressourcen für Biotechnologiefirmen und tragen substanziell zum unternehmenswert bei 
(rothaermel, Deeds, 2004). Manager von Biotechnologieunternehmen müssen versu-
chen, eine ausgewogene Produktpipeline aufzubauen, die Produkte in späten Entwick-
lungsstadien enthält, aber auch solche in frühen stadien, die Ausfälle in späten stadien 
kompensieren können. sowohl fehlende frühe als auch fehlende späte Produktkandidaten 
werden Manager dazu veranlassen, nach einer Alternative zur Erhöhung der Entwick-
lungsrate zu suchen, wie es im rahmen einer strategischen Allianz möglich ist (Deeds, 
hill, 1996).
Drittens sind Patente eine wichtige ressource für Biotechnologiefirmen (Ernst, omland, 
2003). Es ist wichtig zu betonen, dass, obwohl Produktkandidaten in der regel durch 
Patente geschützt sind, die Zahl der Patente diejenige der Produktkandidaten meist weit 
übersteigt. Patentiert werden von Biotechnologieunternehmen auch Prozesse und grund-
legende Verfahren und Erkenntnisse, die erst – und nicht in jedem Fall – zukünftig für die 
Produktentwicklung von nutzen sein können. Die Zahl der Patente einer Biotechnologie-
firma ist ein wichtiger Indikator für ihre technologische stärke und Innovationskraft (Acs, 
Audretsch, 1989). Da im rahmen strategischer Allianzen die Partner oftmals gemein-
same Patente entwickeln, werden Manager versuchen, einer schwachen Patentsituation 
ihrer Firma durch verstärkte Allianzsuche zu begegnen.
Viertens wird in der Literatur die Wichtigkeit von humanressourcen, insbesondere 
eines Teams exzellenter Wissenschaftler, für die Produktentwicklung in Biotechnologie-
unternehmen erwähnt (Deeds et al., 1999). Wissenschaftler generieren Wissen und Ex-
pertise, die essentielle ressourcen darstellen (Decarolis, Deeds, 1999). Dabei kommt in 
Technologiefirmen insbesondere einer kleinen gruppe von schlüsselerfindern eine tra-
gende rolle zu (Ernst et al., 1999). Falls ein Biotechnologieunternehmen nicht über hoch-
qualifizierte Wissenschaftler verfügt, werden die Manager verstärkt auf Wissen anderer 
organisationen zugreifen müssen und daher Allianzen suchen.
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schließlich stellt das existierende Kontaktnetzwerk für eine Biotechnologiefirma eine 
wertvolle ressource dar. Das Kontaktnetzwerk einer Firma ist die summe aller Allianzen 
und informellen Kontakte zu anderen Firmen, universitäten, Forschungsinstituten und 
Investoren (Powell et al., 1996). netzwerke sind eng an die Firma gebunden und damit 
ein wichtiger Wettbewerbsvorteil (Das, Teng, 2000). sie sind eine entscheidende Quelle 
für neues Wissen (Witt, rosenkranz, 2002) und erhöhen die strategische Flexibilität und 
technologische Kompetenz (Zucker et al., 2002). Die Knüpfung einer neuen Allianz mit 
einer anderen Firma bietet oftmals den Zugang zum netzwerk des Partners (gulati, 
1995).
II. Einfluss der umwelt des unternehmens
Die umwelt von Biotechnologieunternehmen beeinflusst aus einer ressourcenorientierten 
Perspektive das Verhalten von Managern auf zwei Arten: zum einen stellt die umwelt 
Anforderungen an die ressourcenausstattung des unternehmens, und zum anderen bieten 
sich für den Manager Möglichkeiten, ressourcen aus der umwelt zu akquirieren (gomes-
casseres, 1996). Erstes wird im rahmen dieser studie durch die Konkurrenzsituation des 
unternehmens abgebildet (Eisenhardt, schoonhoven, 1996), wohingegen die ressourcen-
akquisitionsmöglichkeit durch die situation an den Kapitalmärkten beschrieben wird 
(Fildes, 1990).
In einem umfeld mit starkem Konkurrenzdruck sind Technologieunternehmen ge-
zwungen, möglichst schnell mit ihren innovativen Produkten in den Markt einzutreten 
um maximalen Erfolg zu erzielen. In diesen „verwundbaren“ strategischen situationen 
besteht für Manager eine notwendigkeit, Allianzen mit anderen unternehmen zu suchen 
um die ressourcensituation ihres unternehmens zu stärken und die geschwindigkeit der 
Produktentwicklung zu erhöhen (Eisenhardt, schoonhoven, 1996).
Da die meisten jungen Biotechnologieunternehmen noch keine substantiellen umsätze 
erzielen, hängt ihre Entwicklung essentiell von der Kapitalinfusion durch Investoren ab. 
Deshalb ist die Akquisition von Kapital eine der hauptaufgaben ihrer Manager (Fildes, 
1990). Die Möglichkeit der Kapitalakquisition ist jedoch im Zeitablauf nicht konstant, 
und insbesondere die Entwicklung des risikokapitalmarktes, der hauptfinanzierungs-
quelle für diese Firmen, ist in hohem Maße zyklisch (gompers, Lerner, 1999). Demzufol-
ge werden die unternehmen eine höhere neigung zu strategischen Allianzen als Alterna-
tive zur ressourcenakquisition über den Kapitalmarkt zeigen, wenn dieser sich in einem 
Abwärtstrend befindet.
III. Einflussstärke der Faktoren
obige Argumentation zeigt, dass ein Defizit ihrer Firma an (i) finanziellen ressourcen, 
(ii) Produktkandidaten in frühen Entwicklungsstadien, (iii) Produktkandidaten in späten 
Entwicklungsstadien, (iv) Patenten, (v) qualifizierten Wissenschaftlern und (vi) netz-
werkkontakten für Biotechnologiemanager einen Anreiz darstellt, neue Allianzpartner 
zu suchen. Zudem sind (vii) hoher Konkurrenzdruck und (viii) fehlende Möglichkeiten 
zur Kapitalakquisition Triebkräfte der Allianzsuche. Es ist jedoch zu vermuten, dass der 
Einfluss all dieser Faktoren nicht gleich stark ist, da Entscheidungsfaktoren gewöhnlich 
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von Managern unterschiedlich gewichtet werden. Beispielsweise berücksichtigen risi-
kokapitalmanager bei Investitionsentscheidungen die unterschiedlichen Eigenschaften 
potentieller Investmentprojekte unterschiedlich stark (shepherd, 1999). Pablo (1994) 
zeigte, dass unterschiedliche Eigenschaften akquirierter Firmen die strategische Ent-
scheidung von Managern über den Integrationsgrad unterschiedlich stark beeinflussen. 
schließlich fanden hitt et al. (2004), dass die gewichtung von Entscheidungsfaktoren 
bei der selektion von Allianzpartnern differiert. Diese Befunde legen folgende explora-
tive Forschungsfrage hinsichtlich der Einflussstärke der oben abgeleiteten Faktoren 
nahe:
Welche relative Einflussstärke haben ein Defizit an (i) finanziellen Ressourcen, (ii) 
Produktkandidaten in frühen Entwicklungsstadien, (iii) Produktkandidaten in spä­
ten Entwicklungsstadien, (iv) Patentschutz, (v) qualifizierten Wissenschaftlern und 
(vi) Netzwerkkontakten sowie (vii) Konkurrenzdruck und (viii) fehlende Möglich­
keiten zur Kapitalakquisition auf den Anreiz für Manager eines Biotechnologieun­
ternehmens, neue Allianzpartner suchen?
C. Forschungsmethodik
I. Datensammlung und Beschreibung der stichprobe
Der untersuchungsrahmen dieser studie sind Manager junger Firmen in der deutschen 
Biotechnologiebranche. Das Beratungsunternehmen Ernst & Young, das einen auf um-
fragen basierenden jährlichen report über die Branche herausgibt, führt auf einem dem 
report des Jahres 2003 beigelegten Poster 212 Firmen auf, die an der umfrage im Jahr 
2002 teilgenommen haben. Da diese Biotechnologieunternehmen jedoch in einer Viel-
zahl unterschiedlicher geschäftsfelder tätig sind, was sich auf ihre Finanzierungsquellen, 
Marktstrategien, und F&E-Prozesse auswirkt, wurden für diese studie in Anlehnung an 
existierende Arbeiten (Deeds et al., 1998; Deeds, hill, 1996) nur Firmen berücksichtigt, 
die Medikamente oder Diagnostika entwickeln. Damit bestand der untersuchungsrahmen 
aus 99 biopharmazeutischen unternehmen, von denen zwölf zum Zeitpunkt der untersu-
chung im Jahre 2005 bereits ihre geschäftstätigkeit eingestellt hatten.
Alle verbleibenden 87 Firmen wurden im Frühjahr 2005 per Telefon kontaktiert 
und um die Teilnahme eines Mitglieds des Top-Managements in der studie gebeten. Als 
Top-Management wurden dabei alle Vorstände und Vize-Präsidenten definiert (Deeds 
et al., 1999). Zudem wurden leitende Business-Development-Manager einbezogen, da 
diese in einer Vielzahl der Firmen für die Knüpfung und Abwicklung strategischer 
 Allianzen verantwortlich sind. Manager aus 68 Firmen erklärten sich zu einer Teilnahme 
bereit.
Außer den ersten sechs Firmen, die die studie in gegenwart eines Autors dieser Ar-
beit durchführten, wurden allen Firmen die Experimentbögen in schriftlicher Form 
zugeschickt. Falls nach vier Wochen noch kein rücklauf der Bögen zu verzeichnen war, 
wurden die Manager erneut angerufen und um Teilnahme gebeten. 52 Manager aus 45 
Firmen schickten schließlich ausgefüllte Experimente zurück, was einer relativ hohen 
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rücklaufquote von 52 % (bezogen auf die kontaktierten Firmen) entspricht. Da sich die 
Ergebnisse der studie nicht wesentlich verändern, wenn nur ein Manager pro Firma be-
rücksichtigt wird, werden im Folgenden nur die Ergebnisse für die gesamte stichprobe 
berichtet.
Im Durchschnitt waren die teilnehmenden Manager 41,6 Jahre alt, hatten 8,0 Jahre 
Erfahrung in der Biotechnologieindustrie und 5,7 Jahre Erfahrung in Top-Management-
Positionen. 67 % der Teilnehmer waren in cEo/cFo/cso-Positionen, 82 % hatten eine 
naturwissenschaftliche (Biologie, Biochemie, chemie, Medizin) und 18 % eine wirt-
schaftswissenschaftliche Ausbildung. Die Firmen waren durchschnittlich 6,7 Jahre alt 
und beschäftigten 50 Mitarbeiter.
II. conjoint-Experiment und Variable
In dieser studie wurde ein conjoint-Experiment verwendet um den Anreiz für Biotech-
nologiemanager, strategische Allianzen zu suchen, zu analysieren. conjoint-Experimente 
basieren auf der Annahme, dass Entscheidungen von Individuen in grundlegende struk-
turen zerlegt werden können (green, 2001). conjoint-studien werden in Forschungsar-
beiten in den gebieten Marketing, Psychologie, strategisches Management, sowie vieler 
anderer Disziplinen verwendet (Wittink, cattin, 1989). Auch für die Forschung an strate-
gischen Allianzen wurden sie eingesetzt, insbesondere um den Einfluss von Partnereigen-
schaften auf die Allianzentscheidung zu untersuchen (Dollinger et al., 1997).
In einem conjoint-Experiment beurteilt ein Individuum verschiedene szenarien, von 
denen jedes anhand einer Anzahl von Parametern beschrieben wird. Diese Parameter 
haben unterschiedliche, für jedes szenario festgelegte Ausprägungen (z. B. hoch und 
niedrig). Die Parameter stellen die unabhängigen Forschungsvariablen dar und die Beur-
teilung die abhängige Variable.
Als abhängige Variable wurde der Anreiz der Manager, neue Allianzpartner zu suchen, 
verwendet. Dabei wurden strategische Allianzen als jede Art von Firmenkooperationen, 
die der Produktentwicklung dienen, definiert (Deeds, hill, 1996). Die Manager wurden 
gebeten, Beurteilungen auf einer 7-Punkte-Likert-skala, deren Endpunkte mit “sehr nied-
riger Anreiz, eine strategische Allianz zu suchen” und “sehr hoher Anreiz, eine strate-
gische Allianz zu suchen” bezeichnet waren, abzugeben.
Die unabhängigen Variablen wurden in jedem szenario durch acht ressourcen-/um-
weltparameter dargestellt, die je zwei mögliche Ausprägungen besaßen. Liquidität des 
unternehmens bezeichnete seine Ausstattung an kurzfristig verfügbaren finanziellen 
 ressourcen und hatte die Ausprägungen hoch (beachtliche Liquiditätsreserven für Fort-
bestand und Wachstum in den nächsten Jahren) und niedrig (beschränkte Liquiditäts-
reserven, die voraussichtlich binnen Jahresfrist erschöpft sind). Frühe Produkte bezeich-
nete die Zahl der Produktkandidaten, die sich in frühen Entwicklungsstadien befinden, 
und hatte die Ausprägungen hoch (Entwicklungspipeline weist eine beachtliche Anzahl 
an Produkten in frühen Entwicklungsphasen auf) und niedrig (Entwicklungspipeline 
weist nur wenige Produkte in frühen Entwicklungsphasen auf.). Späte Produkte bezeich-
nete die Zahl der Produktkandidaten, die sich in fortgeschrittenen Entwicklungsstadien 
befinden, und hatte die Ausprägungen hoch (Entwicklungspipeline weist eine beachtliche 
Anzahl an Produkten in späten Entwicklungsphasen auf) und niedrig (Entwicklungspipe-
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line weist nur wenige Produkte in späten Entwicklungsphasen auf). Patente bezeichnete 
die Anzahl der Patente und hatte die Ausprägungen hoch (breites Portfolio an gesicherten 
Patenten) und niedrig (beschränktes Portfolio an Patenten, die zudem durch Patentstreitig-
keiten unsicher sind). Team bezeichnete die Qualität des wissenschaftlichen Teams und 
hatte die Ausprägungen hoch (Team besteht aus herausragenden und renommierten 
 spezialisten) und niedrig (Team besteht aus nur durchschnittlichen Wissenschaftlern). 
Netzwerk bezeichnete die größe des Kontaktnetzwerks und hatte die Ausprägungen aus-
gedehnt (ausgedehntes Kontaktnetzwerk mit anderen Firmen, Forschungseinrichtungen 
und Investoren) und beschränkt (nur wenige Kontakte zu anderen Firmen, Forschungs-
einrichtungen und Investoren). Finanzierungsumfeld bezeichnete die Möglichkeiten, 
 Kapital zu akquirieren und hatte die Ausprägungen attraktiv (gute Möglichkeiten, risiko-
kapital zu akquirieren oder an die Börse zu gehen) und unattraktiv (nur beschränkte 
 Möglichkeiten, risikokapital zu akquirieren; das Börsenfenster ist geschlossen). Wettbe­
werb bezeichnete die Konkurrenzsituation der Firma und hatte die Ausprägungen hoch 
(sehr kompetitive Projekte und unmittelbare Konkurrenz zu mehreren Firmen) und niedrig 
(wenig kompetitive Projekte und keine unmittelbare Konkurrenz zu anderen Firmen).
III. Experimentelles Design, reliabilität and Externe Validität
Die szenarien des Experiments bestanden aus acht Parametern, von denen jeder zwei 
mögliche Ausprägungen besaß, woraus sich 28=256 mögliche Kombinationen ergaben. 
um diese Zahl auf 16 zu reduzieren wurde ein orthogonales faktorielles Design ver-
wendet (hahn, shapiro, 1966). Zur Überprüfung der reliabilität der Antworten wurden 
Test-retest-checks durchgeführt (shepherd, Zacharakis, 1997) womit sich insgesamt 
32 szenarien ergaben. um Anordnungseffekte der Parameter in den szenarien oder der 
szenarienabfolge auszuschließen wurden sowohl Parameter als auch szenarien in je-
weils zwei unterschiedliche, zufällige reihenfolgen gebracht. Damit ergaben sich vier 
Versionen des Experiments, die zufällig zwischen den Teilnehmern verteilt wurden. Es 
konnten keine signifikanten unterschiede im Antwortverhalten festgestellt werden. Den 
32 szenarien wurde noch ein “Übungsszenario” vorangestellt, das die Manager mit dem 
Experiment vertraut machen sollte und nicht in die statistische Auswertung einbezogen 
wurde.
Zwei möglichen Kritikpunkten sind conjoint-Experimente ausgesetzt. Zum einen wird 
manchmal argumentiert, dass die Teilnehmer nur deshalb ihre Einschätzungen anhand der 
vorgestellten Parameter treffen, weil sie Teil des Experiments sind (shepherd, Zacharakis, 
1997). Dieser Kritik wurde auf mehrfache Weise begegnet. Zum einen wurden im Vorfeld 
des Experiments vier Interviews mit Biotechnologiemanagern geführt. Zweitens wurden 
die ersten sechs Experimente im Beisein eines Mitglieds des Forscherteams durchgeführt 
um Feedback zum Experiment und den verwendeten Variablen zu erhalten. Von allen 
Interviewpartnern und Teilnehmern wurde die relevanz der verwendeten Entscheidungs-
parameter bestätigt. schließlich kann von hoher externer Validität der Ergebnisse ausge-
gangen werden, da alle Parameter aus der Literatur abgeleitet wurden (shepherd, Zacha-
rakis, 1997).
Ein weiterer möglicher Kritikpunkt von conjoint-Experimenten ist, dass diese „Pa-
pier- und Bleistiftexperimente“ (i) Teilnehmer dazu zwingen, Entscheidungen anhand 
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einiger weniger Parameter abzugeben, was situationen des wirklichen Lebens nur un-
zureichend beschreibt, (ii) nicht genügend unmittelbare und emotionale Einbindung in 
die Entscheidungssituation gewährleisten, und (iii) Teilnehmer möglicherweise Kriterien 
nur deshalb als entscheidungsrelevant betrachten, weil sie im Experiment dargestellt 
 werden. Der reduktionismus von conjoint-Experimenten ist jedoch konsistent mit der 
Beobachtung, dass sowohl Laien als auch Experten gewöhnlich nur drei bis sieben Krite-
rien in ihre Entscheidungsfindung im realen Leben einbeziehen (stewart, 1988). Des wei-
teren haben studien gezeigt, dass auch in den abstaktesten situationen conjoint-Analy-
sen das reale Entscheidungsverhalten von Individuen gut abbilden (Brown, 1972; ham-
mond, Adelman, 1976). schließlich ist es unwahrscheinlich, dass die Teilnehmer an der 
vorliegenden studie den Kriterien nur aufgrund ihrer Einbeziehung in das Experiment 
Beachtung schenken, da alle Teilnehmer signifikante Erfahrung mit realen, ähnlichen 
Entscheidungssituationen aufweisen (Brehmer, Brehmer, 1988), wie aus den obigen Wer-
ten für die Branchen- und Managementerfahrung der Teilnehmer entnommen werden 
kann.
D. Analyse und Ergebnisse
Die reliabilität der Antworten wurde mittels Pearson-Korrelationen der Test und retest-
szenarien untersucht. Für 78 % der Teilnehmer waren die Korrelationen statistisch signi-
fikant (p<0,05), was leicht unter den Angaben vergleichbarer studien liegt (shepherd, 
1999: 92 %). Die mittlere Korrelation betrug jedoch 0,67, was mit Literaturwerten über-
einstimmt (shepherd, 1999: 0,69) und bestätigt, dass die Teilnehmer das Experiment kon-
sistent bearbeitet haben.
Die statistische Analyse der Daten erfolgte analog der studie von shepherd (1999), der 
die Einflussstärke der Faktoren der Investitionsentscheidungen von risikokapitalmana-
gern untersuchte. Zunächst wurden für jeden Teilnehmer regressionskoeffizienten der 
Parameter ermittelt, um die Entscheidungen der Individuen in ihre grundlegenden struk-
turen zu zerlegen. 84 % der individuellen Entscheidungsmodelle waren statistisch sig-
nifikant (p<0,05) (shepherd, 1999: 75 %). Das mittlere r2 dieser Modelle betrug 0,79 
(shepherd, 1999: 0,78). Die über alle Teilnehmer gemittelten regressionskoeffizienten 
stellen ein Maß für das Entscheidungsverhalten der stichprobe dar, wobei die Vorzei-
chen der Koeffizienten die richtung des Einflusses angeben. Im nächsten schritt wurde 
analog healy et al. (1987) mittels einer Z-statistik überprüft, ob die über die stichprobe 
gemittelten Koeffizienten das Entscheidungsverhalten statistisch signifikant beschreiben. 
Zudem wurden die standardabweichungen und die obere und untere Quartile der Koeffi-
zienten berechnet, um ein Maß für die heterogenität der Entscheidungen zu erhalten. Die 
schiefe gibt an, inwiefern die Koeffizientenverteilung über die Teilnehmer von einer 
normalverteilung abweicht. Die Ergebnisse sind in Tabelle 1 dargestellt.
Die Z-Werte in Tabelle 1 zeigen, dass alle Entscheidungsparameter mit Ausnahme der 
netzwerkgröße signifikant das Entscheidungsverhalten von Biotechnologiemanagern, 
Allianzen zu suchen, beschreiben. Die Vorzeichen der Koeffizienten entsprechen den aus 
obiger Argumentation abgeleiteten richtungen: Manager von unternehmen mit geringer 
Liquidität, wenigen frühen und späten Produktkandidaten, schwachem Patentschutz 
264 ZfB 78. Jg. (2008), h. 3
sowie einer niedrigen Teamqualität suchen verstärkt nach Allianzpartnern. Der Anreiz zur 
suche wird zudem durch ein wenig attraktives Finanzierungsumfeld und erhöhten Wett-
bewerbsdruck verstärkt.
Analog zu der studie von shepherd (1999) wurde als Maß für die Einflussstärke der 
einzelnen Parameter das von hays (1973) beschriebene ω² verwendet. ω² ist ein Maß für 
die Varianz, die im Antwortverhalten der Teilnehmer durch die Parameter erklärt wird. 
grundlage der ω²-Berechnung bildet eine AnoVA-Analyse der individuellen Teilnehmer. 
Aus den Ergebnissen wird dann für jeden Teilnehmer und jeden Parameter ein ω² berech-
net. Die erhaltenen ω²-Werte werden wiederum über alle Teilnehmer gemittelt. Diese 
Mittelwerte sind in Tabelle 2 angegeben.
Die standardabweichungen und die oberen und unteren Quartilen der regressionsko-
effizienten (Tabelle 1) zeigen, dass durchaus heterogenität im Entscheidungsverhalten 
zwischen den Managern zu beobachten ist. Deshalb wurden die ω² paarweise mittels 
Mann-Whitney-Tests verglichen um zu überprüfen, ob die unterschiede statistisch signi-
fikant sind (Tabelle 2). Diese Form nicht-parametrischer Tests hat gegenüber t-Tests den 
Vorteil, dass eine normalverteilung der ω² keine Voraussetzung ist. Da die Werte der 
schiefe der Koeffizienten (Tabelle 1) zeigen, dass eine normalverteilung der Antworten 
(schiefe = 0) nur in grober näherung vorliegt und eine visuelle Inspektion der ω² diesen 
Eindruck bestätigt sind Mann-Whitney-Tests im vorliegenden Fall angemessen für paar-
weise Vergleiche der Einflussstärken.
Die Werte in Tabelle 2 zeigen, dass die Liquidität der Firma die größte Einflussstärke 
aufweist (0,239) und diese Einflussstärke auf statistisch signifikantem niveau größer ist 
als alle anderen Einflussstärken. Zudem ist zu erkennen, dass das Fehlen von Produkten 
in späten Entwicklungsstadien (0,119) sowie das Finanzierungsumfeld (0,116) ähnliche, 
aber signifikant größere Einflussstärken aufweisen als die anderen Entscheidungspara-
meter (mit Ausnahme der Liquidität). Die Einflussstärken für frühe Produkte (0,041), 
Patente (0,018), das wissenschaftliche Team (0,003), das netzwerk (0,002) sowie den 
Wettbewerb (0,005) sind deutlich und statistisch signifikant niedriger. Zusammenfassend 











Liquidität -1,354 -25,780*** 1,342 -0,531 -2,407  0,266
Frühe Produkte -0,395  -7,594*** 0,656  0,000 -0,860  0,447
späte Produkte -0,558 -11,437*** 1,029  0,282 -1,235  0,189
Patente -0,277  -5,591*** 0,493  0,054 -0,605 -0,454
Team -0,132 -2,769** 0,398  0,172 -0,395  0,309
netzwerk  0,040 0,601 0,389  0,250 -0,250  0,295
Umwelt
Finanzierung -0,989 -19,433*** 0,817 -0,386 -1,625 -0,324
Wettbewerb  0,204   3,584*** 0,466  0,492 -0,125  0,655
*p<0,05; **p<0.01; ***p<0,001; n=1664 Entscheidungen von 52 Managern
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bedeutet dies, dass die Allianzsuche von Biotechnologiemanagern in erster Linie von 
fehlender Liquidität und in zweiter Linie von fehlenden Finanzierungsmöglichkeiten und 
fehlenden späten Produktentwicklungskandidaten getrieben wird, wohingegen andere 
ressourcen- und umweltparameter nur untergeordnete rollen spielen.
Eine interessante Beobachtung ergibt sich aus der heterogenität der regressionspara-
meter in Tabelle 1. so weisen die oberen und unteren Quartilen für die Parameter späte 
Produkte, Patente, Team, netzwerk und Wettbewerb Vorzeichenwechsel auf. Auch für die 
anderen Parameter wie z. B. Liquidität und frühe Produkte sind die standardabwei-
chungen im Vergleich mit den absoluten Werten der Koeffizienten relativ groß. Dieser 
Effekt könnte auf Inkonsistenzen im Antwortverhalten zurückzuführen sein; es ist jedoch 
auch möglich, dass im Antwortverhalten der Manager zwei gruppen unterscheidbar sind 
– manche Manager werden eher durch ein Fehlen, andere eher durch ein Vorhandensein 
von ressourcen zur Allianzsuche motiviert. Diese Annahme wurde mittels einer k-Means-
clusteranalyse näher untersucht. Das Verfahren erlaubt es, die untersuchungsobjekte in 
gruppen optimaler homogenität einzuteilen.
Voraussetzung der Durchführung einer k-Means-clusteranalyse ist, dass die Anzahl 
der zu bildenden cluster bekannt ist. obige Argumentation legt eine clusterzahl von zwei 
(Allianz-Triebkraft vorhandene vs. fehlende ressourcen) nahe.1 Darüber hinaus sollten 
für die k-Means-Analyse initiale Anhaltspunkte für die Lage der clusterzentren gegeben 
sein. Da die clusterzahl aus den Vorzeichenwechseln der oberen und unteren Quartilen 
der regressionskoeffizienten abgeleitet wurde, bietet es sich an, diese Quartilen (Tabelle 1) 
als startpunkte für die clusteranalyse zu verwenden.2 Zudem wurde eine AnoVA-Ana-
lyse durchgeführt, die als Anhaltspunkt für die Distanz zwischen den clusterzentren die-
nen kann. Tabelle 3 zeigt die Ergebnisse der Analyse.
Aus Tabelle 3 ist ersichtlich, dass sich für Liquidität und späte Produkte zwei cluster 
mit schwerpunkten unterschiedlicher Vorzeichen ergeben. Zudem zeigen die hohen F-
Werte und niedrigen p-Werte der AnoVA, dass die clusterzentren für beide Parameter 
weit voneinander entfernt liegen. Dies deutet darauf hin, dass für manche Manager 
 (cluster 1) vorhandene Liquidität und späte Produkte als Treiber für die Allianzsuche 
Tab. 2. relative Bedeutung der Entscheidungskriterien











Liquidität 0,239 442*** 854** 307*** 197*** 189*** 842** 212***
Frühe Prod. 0,041 442*** 725*** 1110 989* 946** 835** 947*
späte Prod. 0,119 854** 725*** 526*** 352*** 315*** 1292 357***
Patente 0,018 307*** 1110 526*** 1264 1198 632*** 1208
Team 0,003 197*** 989* 352*** 1264 1288 497*** 1299
netzwerk 0,002 189*** 946** 315*** 1198 1288 470*** 1326
Finanzierung 0,116 842** 835** 1292 632*** 497*** 470*** 503***
Wettbewerb 0,005 212*** 947* 357*** 1208 1299 1326 503***
*p<0,05; **p<0.01; ***p<0,001; n=1664 Entscheidungen von 52 Managern
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fungieren, wohingegen für die Mehrheit (cluster 2) fehlende Liquidität und fehlende 
späte Produkte eher eine Motivation zur Allianzsuche darstellen. Für die anderen Ent-
scheidungsparameter konnten keine Vorzeichenunterschiede der clusterzentren festge-
stellt werden, was andeutet, dass die Vorzeichenwechsel der oberen und unteren Quartilen 
eher auf Inkonsistenzen als auf systematische unterschiede im Antwortverhalten zurück-
zuführen sind. Diese Befunde werden im Folgenden diskutiert.
E. Diskussion und Implikationen
Ziel dieser Arbeit war es, die Einflussfaktoren der Allianzsuche von Biotechnologiema-
nagern zu untersuchen. Aus einer ressourcenorientierten Perspektive wurden verschie-
dene Einflussfaktoren identifiziert, die sowohl die ressourcenausstattung der unterneh-
men als auch die ressourcenanforderungen und -akquisitionsmöglichkeiten der umwelt 
beschreiben. Die relevanz und Einflussstärke der Entscheidungsfaktoren wurden mittels 
eines conjoint-Experiments überprüft.
Die Ergebnisse dieser studie zeigen, dass eine geringe Ausstattung an finanziellen, 
Produkt-, Patent- und humanressourcen entscheidend für die Allianzsuche von Managern 
sind. Manager versuchen, fehlende ressourcen durch Allianzbildung zu akquirieren. 
Zudem berücksichtigen die Manager, welche ressourcenanforderungen die umwelt an 
ihre Firma stellt bzw. welche Möglichkeiten zur ressourcenakquisition sie bietet. Damit 
können existierende studien in der Literatur zu strategischen Allianzen bestätigt und er-
weitert werden, die allgemein den Wunsch, ressourcen von Allianzpartner zu akquirie-
ren, beschreiben (Das, Teng, 2000) und zeigen, dass dies insbesondere in „strategisch 
verwundbaren ressourcenpositionen“ (Eisenhardt, schoonhoven, 1996), also bei starker 
Konkurrenz, der Fall ist.
Ein wichtiger Beitrag dieser studie ist, dass sie einen Einblick in die relative Bedeu-








Liquidität  0,14 -2,02 63,865 0,000
Frühe Produkte -0,37 -0,41  0,047 0,830
späte Produkte  0,10 -0,85 11,208 0,002
Patente -0,16 -0,33  1,359 0,249
Team -0,03 -0,18  1,692 0,199
netzwerk  0,00  0,06  0,224 0,638
Finanzierung -0,43 -1,24 13,343 0,001
Wettbewerb  0,03  0,28  3,568 0,065
objekte in cluster 1: 16; objekte in cluster 2: 36; Initiale clusterzentren: obere und untere Quartilen aus 
Tabelle 1; Quadrierte Euklidische Distanz; software sPss; Konvergenz nach drei Iterationen
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beschränkt, Motive wie die Teilung von Entwicklungsrisiken (hamel et al., 1989), die 
gewinnung von Marktmacht (hagedoorn, 1993), oder eine Erhöhung der Legitimität und 
Visibilität des unternehmens (Baum, oliver, 1991) zu identifizieren oder zu untersuchen, 
wie Eigenschaften von ressourcen im Allgemeinen die neigung von unternehmen zur 
Allianzbildung beeinflussen (Das, Teng, 2000). In dieser Arbeit wurde explizit in einem 
spezifischen Kontext – Produktentwicklungsallianzen junger Biotechnologieunterneh-
men – eine relative Bedeutung von Motiven ermittelt, indem die Einflussstärke von Ent-
scheidungsfaktoren auf die Allianzsuche von Managern berechnet wurde.
Ein Ergebnis dieser Arbeit ist, dass die Einflussstärke geringer Liquidität die aller an-
deren Faktoren dominiert. Je weniger finanzielle ressourcen ein Biotechnologieunter-
nehmen besitzt, desto stärker die neigung der Manager zur Allianzsuche. Da finanzielle 
ressourcen fungibel sind und daher verwendet werden können, um andere ressourcen 
über die Faktormärkte zu akquirieren (Dollinger, 1995), zeigt das Ergebnis die Präferenz 
von Managern für die interne Weiterentwicklung der ressourcenbasis des unternehmens 
im Falle vorhandener Liquidität im gegensatz zu einer externen Entwicklung in Form 
von Allianzen. Diese Präferenz ist im Einklang mit dem theoretischen Modell der opti-
malen Kapitalstruktur von Myers und Majluf (1984), nach dem die Informationsasymme-
trien zwischen den Managern einer potentiell allianzsuchenden Firma und einer Partner-
firma eine Allianz oftmals zu teuer machen. Zudem bedeutet eine Allianz immer die 
 gefahr opportunistischen Partnerverhaltens und damit verbundenem Verlust von firmen-
internem Wissen und anderen ressourcen (Deeds, hill, 1998). Im Falle einer niedrigen 
Liquidität ihres unternehmens hingegen sind die Manager jedoch gezwungen, nach neuen 
Allianzpartnern zu suchen, da anderenfalls das Überleben ihres unternehmens nicht ge-
sichert werden kann. In diesen situationen sehen sie Allianzen offenbar als effiziente 
Mittel zur Kostensenkung und risikominimierung (Eisenhardt, schoonhoven, 1996) und 
sind bereit, die risiken opportunistischen Partnerverhaltens einzugehen und hohe Preise 
für eine Allianz zu bezahlen (Lerner et al., 2003).
Des Weiteren zeigen die Einflussstärken der Entscheidungsfaktoren, dass die Allianz-
suche in starkem Maße von fehlenden Produktkandidaten in späten Entwicklungsstadien 
sowie mangelnden Möglichkeiten zur Kapitalakquisition getrieben wird. Beide Entschei-
dungsfaktoren überstiegen in ihren Einflussstärken auf statistisch signifikantem niveau 
alle anderen mit Ausnahme der Liquidität. Für die Bedeutung fehlender Möglichkeiten 
zur Kapitalakquisition lässt sich eine analoge Begründung zur Liquidität anführen: Ma-
nager bevorzugen eigene finanzielle ressourcen, die sie über den Kapitalmarkt akquirie-
ren können, gegenüber Allianzen für die Weiterentwicklung der ressourcenbasis ihres 
unternehmens. Fehlt der Zugang zu externem Kapital, werden höhere Preise und ge-
fahren eines opportunistischen Verhaltens des Partners in Kauf genommen (Lerner et al., 
2003). Die hohe Bedeutung fehlender Produktkandidaten in späten Entwicklungsstadien 
für die Allianzsuche ist dadurch zu erklären, dass die Bewertung eines Biotechnologieun-
ternehmens stark an das Vorhandensein einer „reifen“ Produktpipeline gekoppelt ist 
(rothaermel, Deeds, 2004). Darüber hinaus benötigen späte Produktkandidaten weniger 
ressourcen zu ihrer Entwicklung zur Marktreife als frühe Kandidaten und bergen ein 
geringeres risiko des scheiterns (DiMasi et al., 2003). Vor allem aber bieten späte Pro-
duktkandidaten eine Aussicht auf baldige generierung eines cash-Flow, der dem unter-
nehmen Liquidität sichern kann und damit die Überlebenswahrscheinlichkeit erhöht. 
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selbst wenn ein Biotechnologieunternehmen durch die Markteinführung des ersten Pro-
duktes oftmals noch nicht profitabel wird, erhöht sich die Wahrscheinlichkeit weiterer 
Kapitalakquisition von Investoren hierdurch erheblich (Deeds et al., 2004).
Eine genauere Analyse der heterogenität des Antwortverhaltens der Manager ergab 
jedoch, dass trotz der hohen Einflussstärke eines Defizits an Liquidität und späten Pro-
duktkandidaten für die gesamte stichprobe ein nicht unerheblicher Anteil der Manager 
eher vorhandene als fehlende ressourcen als eine Triebkraft zur Allianzsuche ansieht. Im 
Falle später Produktkandidaten wäre eine mögliche Erklärung, dass manche Biotechno-
logieunternehmen nicht über die nötigen Kompetenzen für die Fertigstellung der Ent-
wicklung (z. B. späte klinische Prüfungsphasen oder Zulassungsverfahren) verfügen und 
deshalb nach Allianzpartnern Ausschau halten (Audretsch, Feldman, 2003). Für den Fall 
vorhandener Liquidität könnte sich eine mögliche Erklärung aus der stärkeren Verhand-
lungsposition der Manager bei der Allianzbildung ergeben. Arbeiten von Lerner und 
Merges (1998) haben gezeigt, dass etablierte Pharmaunternehmen eine schwache Liqui-
ditätsposition von Biotechnologieunternehmen dazu ausnutzen, ihnen strenge Kontrol-
len im Allianzvertrag aufzuzwingen. Diese strengen Kontrollen führen allerdings dazu, 
dass die Erfolgsaussichten der Allianz deutlich sinken. somit könnten manche Bio-
technologiemanager eine neue Allianz nur dann als erfolgsversprechend einstufen, wenn 
sie genügend Liquidität besitzen. Ebenso ist es möglich, dass die Manager generell die 
Abgabe von zu vielen Kontrollrechten vermeinden wollen und deshalb nur bei hin-
reichender Liquidität auf Partnersuche gehen. Insgesamt stützen und erweitern diese Be-
funde existierende theoretische Arbeiten, die postulieren, dass sowohl fehlende als auch 
vorhandene ressourcen eine Motivation zur Allianzsuche darstellen können (Das, Teng, 
2000).
Aus den Ergebnissen der studie ergeben sich Implikationen für die Managerpraxis. 
Aus Perspektive der allianzsuchenden Firma kann es für die Manager hilfreich sein, ihre 
Entscheidungen zur Allianzsuche besser zu verstehen und aufgrund dessen bessere und 
genauere Entscheidungen zu treffen. Da Allianzen meist langfristige Bindungen zwi-
schen unternehmen darstellen und ressourcen der unternehmen für lange Zeit binden 
(Das, Teng, 2000), sollten Manager sich genau überlegen, Allianzpartner zu suchen. 
Insbesondere wenn mangelnde Liquidität die haupttriebkraft hinter der Allianzentschei-
dung ist, kann die Allianz und deren ressourcenanforderung eine Bedrohung für die 
Firma darstellen (Alvarez, Barney, 2001). Aus der Perspektive der Firma, die um eine 
Allianz ersucht wird, ist es ebenso wichtig die Motive des suchenden Partners zu ver-
stehen. Im Einklang mit existierenden Arbeiten von Lerner und Kollegen (Lerner et al., 
2003) zeigen die resultate dieser Arbeit, dass, wenn die suchende Firma wenige finan-
zielle ressourcen besitzt und das Finanzierungsumfeld unattraktiv ist, die Zielfirma in 
einer starken Verhandlungsposition ist. Allerdings besteht die Möglichkeit, dass der su-
chende Partner nach Erhalt einer Zahlung im Zuge der Allianz oder bei sich ändernden 
Kapitalmärkten sich opportunistisch verhalten und seinen Teil zur Erfüllung der Allianz 
nicht beitragen wird.
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F. Limitationen and zukünftige Forschung
Die Limitationen dieser studie bieten Möglichkeiten für weiterführende Forschungs-
arbeiten. Zunächst ist festzuhalten, dass im rahmen dieser Arbeit nur direkte Einflüsse 
der ressourcensituation und umwelt auf die Allianzsuche von Managern untersucht wer-
den, potentielle Interaktionen der Entscheidungsparameter jedoch keine Berücksichti-
gung finden. Es ist allerdings möglich, dass z. B. zwischen den finanziellen ressourcen 
eines unternehmens und dem Einfluss des Finanzierungsumfeldes Interaktionseffekte 
auftreten – hinreichende finanzielle ressourcen ermöglichen es Managern, Zeiten knapper 
Kapitalmärkte auch ohne Allianzen zu überstehen und abzuwarten bis sich die Kapital-
märkte erneut öffnen. Zudem ist es z. B. möglich, dass vorhandene finanzielle ressour-
cen eine Allianzsuche mit dem Ziel, fehlende Produktkandidaten zu akquirieren, attrak-
tiver machen, da in diesem Fall genügend Liquidität zur Weiterentwicklung der Kandi-
daten vorhanden ist. Eine untersuchung dieser Interaktionseffekte stellt eine wichtige 
herausforderung weiterführender Arbeiten dar.
Zweitens ist anzumerken, dass die Anwendung der metrischen conjoint-Analyse und 
der dabei zugrunde liegende linear-kompensatorische Ansatz nicht berücksichtigen, dass 
die sicherung der Liquidität für Manager eine notwendige Bedingung für eine Allianz-
suche darstellen könnte. so ist es vorstellbar, dass Manager nur dann auf Allianzsuche 
gehen, wenn ihr unternehmen über genügend Liquidität verfügt um die Allianz auch zu 
einem erfolgreichen Abschluss zu bringen. Im vorliegenden Experiment wurde das sze-
nario geringer Liquidität mit einem Finanzierungshorizont von einem Jahr angesetzt, was 
für viele Biotechnologiefirmen der deutschen Branche ein realistischer Planungshorizont 
ist (Ernst & Young, 2004). Dennoch könnte manchen Managern eine Allianzsuche unter 
diesen umständen nicht sinnvoll erscheinen, wodurch auch Auswirkungen auf die in die-
ser studie ermittelte reihenfolge der anderen Entscheidungsparameter nicht ausgeschlos-
sen werden können. Dies könnte mittels einer Adaptiven conjoint-Analyse (Johnson, 
1987) überprüft werden. Dieses Verfahren basiert auf trade-off Paarvergleichen von Ent-
scheidungssituationen und ermöglicht eine „Aussortierung“ von nicht entscheidungsrele-
vanten Parametern bzw. von Parametern, für die ein Mindestniveau erwartet wird.
schließlich ist es nicht selbstverständlich, dass die Ergebnisse dieser Arbeit auf andere 
Industrien übertragen werden können. Da junge Biotechnologiefirmen besonders kapital-
intensiv sind (herstatt, Müller, 2002), kann es sein, dass die teilnehmenden Manager in 
dieser studie einen besonderen Wert auf Liquidität und das Finanzierungsumfeld legen 
und diese Faktoren in anderen Industrien, in denen Allianzen ebenso verbreitet sind 
 (hagedoorn, 1993), eine geringere rolle spielen. Deshalb erscheint eine Überprüfung der 
Ergebnisse in anderen Branchen sinnvoll.
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Anmerkungen
* Danksagung: Der Autor dankt zwei anonymen gutachtern für ihre hilfreichen Kommentare. Das Projekt 
wurde durch ein EXIsT-highTEPP-stipendium des Bundesministeriums für Bildung und Forschung ge-
fördert.
1 Zur Überprüfung der Validität der Zwei-cluster-Lösung wurde auch eine Drei-cluster-Lösung berechnet. 
Diese ergab allerdings zwei cluster mit identischen Vorzeichen, die denen des cluster 2 der Zwei-cluster-
Lösung entsprachen (siehe Tabelle 3). Daher wurde die Zwei-cluster-Lösung aufgrund ihrer theoretischen 
Fundierung bevorzugt.
2 Die Verwendung alternativer startpunkte (zufällige Werte der Koeffiziententabelle) ergab eine identische 
clusterung.
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Warum suchen Biotechnologieunternehmen strategische Allianzen?  
Eine experimentelle Untersuchung
Zusammenfassung
In diesem Beitrag werden die Faktoren untersucht, die zur Allianzbildung junger Biotech-
nologieunternehmen beitragen. Aus einer ressourcenorientierten Perspektive wird argu-
mentiert, dass die Entscheidung von Managern, Partnerunternehmen für neue Allianzen 
zu suchen, von der ressourcensituation ihres unternehmens und den ressourcenanforde-
rungen bzw. -akquisitionsmöglichkeiten der umwelt abhängen. Eine Analyse von 1664 
Allianzentscheidungen aus einem conjoint-Experiment mit 52 Top-Managern der deut-
schen Biotechnologiebranche zeigt, dass fehlende finanzielle ressourcen die haupttrieb-
kraft sind. Außerdem zeigt sich, dass für die meisten Manager fehlende, für manche Ma-
nager jedoch vorhandene ressourcen eine stärkere Triebkraft der Allianzsuche darstellen. 
Diese Ergebnisse erweitern die wissenschaftliche Literatur über strategische Allianzen 
und haben Implikationen für die Managerpraxis.
Why do biotechnology firms seek strategic alliances? An experimental study 
Summary
In this article we draw on a resource-based perspective to analyze the drivers for strategic 
alliance formation in the biotechnology industry. We state that the decisions of managers 
to seek out new alliance partners depend on the resource endowments of their ventures as 
well as the resource demands and opportunities the environment places for them. We use 
a conjoint experiment to collect data on 1664 alliance decisions nested within 52 top 
managers of german biopharmaceutical ventures. our data show that missing financial 
resources are the strongest driver. Moreover, we find that whereas for most managers 
missing resources are drivers of alliance search, a minority of managers is more motiva-
ted by a strong resource position of their ventures. our results extend the literature on 
strategic alliances and have implications for practitioners.
